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ABSTRAK
Tujuan Penelitian ini untuk menggali pemanfaatan media sosial sebagai strategi
pemasaran untuk usaha kecil dan menengah UKM Arni Kripik Merauke. Metode :
Pendekatan kualitatif dengan studi kasus digunakan sebagai desain penelitian. Peneliti
menggunakan wawancara mendalam terhadap owner arni kripik sekaligus sebagai informan.
Hasil penelitian menunjukkan bahwa strategi pemasaran melalui media social
marketing online yang dilakukan oleh arni kripik melalui facebook dan Instagram
menunjukkan media sosial facebook lebih memiliki pengaruh yang lebih besar terhadap
peningkatan penjualan produk arni kripik. Karena selain menjadi media yang telah dimiliki
oleh sebagian besar masyarakat, medai facebook juga memiliki fitur yang mudah dan cocok
digunakan untuk melakukan promosi.
Kata kunci: Media sosial, strategi pemasaran produk.
ABSTRACT
The purpose of this research is to explore social media utilization as a marketing
strategy for small and medium enterprises (SMES). Method: A qualitative approach with
case studies is used as a research design. Researchers used an in-depth interview on the
owner Arni chips as well as informant.
The results showed that the marketing strategy through online social marketing media
conducted by Arni chips through Facebook and Instagram showed Facebook social media
has more influence on the increase The sale of Arni chips products. Because in addition to
being a media that has been owned by most of the community, the Facebook media also has a
feature that is easy and suitable for promotion.
Keywords: Social Media, Strategy Marketing Product.
PENDAHULUAN
Pengguna media sosial berkembang dengan pesat di seluruh dunia, termasuk juga di
Indonesia. Bagi individu, motivasi menggunakan media sosial adalah mencari informasi,
berbagi informasi, hiburan, relaksasi, dan interaksi sosial (Anita Whiting, 2013)
Memasuki era revolusi industri 4.0 juga turut berdampak pada perubahan disemua
sektor, salah satu sektor yang turut merasakan dampaknya adalah pada sektor ekonomi yang
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hingga saat ini sdh berada pada revolusi industri 4.0, yang dimana perubahan ini harus
mendapatkan perhatian yang lebih dari para pelaku didunia usaha khususnya.
Perubahan yang terjadi sejatinya menuntun kita pada sebuah sistem dan konsep  yang
baru. Dalam sistem ini, segala aktivitas manusia pada dalam model revousi industri 4.0 telah
terkoneksi dengan jaringan komunikasi virtual yang memperluas cara kita berkomunikasi
serta bersosialisasi. Termasuk dalam bidang pemasaran juga merasakan dampak revolusi ini.
Jika dalam konsep tradisional msih menggunakan cara-cara komunikasi yang konvensional,
tetapi dalam revolusi ini model komunikasi mulai perlahan mengalami perubahan termasuk
dalam hal promosi, yang kini dapat dilakukan dengan cepat dan instan. Hal seperti ini
dilakukan dengan tujuan menginformasikan dan mengingatkan konsumen tentang produk dan
jasa yang ditawarkan dan juga membujuk mereka untuk membeli produk ataupun jasa.
(Andreas M. Kaplan, 2010) mendifinisikan terkait dengan sosial media yang merupakan
suatu grup aplikasi yang berbasis tekhnologi internet dan menggunakan tekhnologi web 2.0,
dimana para penggunanya dalam melakukan membuat bhakan bertukar informasi. Banyak
media sosial di indonesia yang juga menjadi trend di tengah masyarakat diantaranya adalah
facebook, instagram, whatsapp dan lain sebagainya.
Bagi para pemasar hal ini merupakan suatu potensi dan kesempatan yang sangat besar
untuk digunakan sebagai salah satu alat komunikasi pemasaran. Sosial media memungkinkan
berbagi informasi antara pengguna menjadi lebih mudah (Dewi Untari, 2018) .
Usaha Kecil Menengah (UKM) Arni Kripik yang telah berdiri sekitar 5 tahun dan
memulai usahanya yang bergerak dalam usaha aneka cemilan makanan dengan metode Home
Industry dan salah satu produk andalannya adalah Kripik usus yang terbuat dan berbahan
usus ayam kampung. Kemudian terus berkembang tiap tahunnya hingga seperti saat ini,
hingga pada omset penjualan Arni Kripik pun terus mengalami peningkatan setiap tahunnya.
Berlokasi di Jalan Tidore kelurahan seringgujaya kabupaten merauke, Arni Kripik masih
menjalankan proses pemasaran dalam bisnisnya baik secara tradisional maupun secara
digital. Dalam menjalankan pemasaran secara digital, arni kripik masih membutuhkan
perbaikan dan pengembangan agar dapat menarik lebih banyak pembeli sehingga dapat
meningkatkan omset penjualan.
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TINJAUAN PUSTAKA
1. Strategi Pemasaran
Strategi pemasaran telah didefenisikan sebagai salah satu strategi pengembangan dan
pelaksanan kegiatan dalam strategi untuk penentuan pasar sasaran pada produk di setiap
unit bisnis, penetapan tujuan dalam pemasaran, pengembangan, pelaksanaan, serta
pengelolaan dalam proram strategi pemasaran, penentuan posisi pasar yang dirancang
untuk memenuhi pemintaan konsumen yang menjadi pasar sasaran.
Kotler dan keller (2009) telah menjelaskan bahwa unsur terpenting dalam mendesain
suatu strategi pemasaran adalah konsep  STP (Segmentation, Targeting, Positioning)
a. Segmentasi pasar (Segmentation)
Segmentasi pasar adalah suatu proses menempatkan konsumen ke dalam
subkelompok yang memiliki respons yang sama terhadap suatu program pemasaran
(Cravens,1997).
Dasar yang dijadikan untuk melakukan segmentasi pasar adalah sebagai berikut.
1. Geografis. Merupakan segmentasi yang bertujuan untuk membagi pasar dalam
beberpaa unit dengan geografis yang berbeda-beda seperti, daerah, pendapatan serta
iklim disuatu daerah tertentu.
2. Demografis. Sebuah aktivitas pemasaran yang dilakukan dengan membagi pasar
kedalam beberapa bagian, seperti usia, jenis kelamin, pekerjaan, penghasilan,
pendidikan dan lainnya.
3. Psikografis. Merupakan aktivitas pemasaran yang membagi konsumen atsa beberapa
grup yang berbeda dengan konsep gaya hidup dan kepribadian.
4. Perilaku. Aktivitas pemasaran yang dilakukan dengan membagi konsumen atas
beberapa bagian seperti status pengguna, kesetiaan merek, tingkat penggunaan,
manfaat yang diharapkan dan lainnya.
a. Penetapan pasar (Targeting)
Targeting / penetapan pada pasar sasaran merupakan aktivitas yang bersifat menilai
serta memilih satu atau lebih segmen pasar yang akan dimasuki oleh suatu produk baru
yang dikeluarkan oleh sebuah perusahaan. Agar produk yang nantinya akan masuk ke
pasar telah sesuai dan tepat untuk diterima dipasar.
Oleh sebab itu untuk mencapai tujuan tersebut perusahaan harus membagi pasar
menjadi segmen tertentu, kemudian dievaluasi sesuai dengan kebutuhan dan dipilih
sebagai segmen yang akan diterapkan.
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b. Penempatan Produk (Positioning)
Dalam penempatan sebuah produk, perusahaan juga harus selekstif agar nantinya
produk yang ditempatkan tidak salah dalam posisi penempatan. Pada hakekatnya
penempatan produk merupakan tindakan merancang produk dan bauran pemasaran agar
tercipta kesan tertentu pada ingatan konsumen.
Jika produk telah memasuki setiap segmen yang telah ditentukan, maka perlu proses
pengawalan dan evaluasi yang terus dilakukan oleh perusahaan, agar jika suatu saat
terjadi pergeseran pada permintaan konsumen, maka perusahaan telah memiliki rencana
dan langkah strategis dalam menghadapi dinamika yang ada.
METODE PENELITIAN
Jenis Dan Pendekatan deskriptif/kualitatif dengan metode studi kasus. Dimana pada
penelitian ini, peneliti berusaha menggambarkan suatu gejala sosial dengan kata lain peneliti
terjun langsung dilapangan dan kemudian mencoba menggambarkan sesuatu yang sedang
terjadi. Lokasi Penelitian : UKM Arni kripik yang berlokasi di Jalan Tidore kelurahan
seringgujaya Kabupaten Merauke.
Sumber data : data primer yang pengambilan datanya diambil secara langsung pada owner
arni kripik. Dan data sekunder : dokumentasi media-media sosial.
Pengumpulan Data :
a. Obeservasi : Peneliti mengamati lingkungan eksternal dan lingkungan internal.
b. Wawancara : secara terstruktur terhadap owner arni kripik.
c. Dokumentasi : Teknik untuk mendokumentasikan segala sesuatu yang berkaitan dengan
penelitian ini.
Teknik Analisis Data adalah dengan menyajikan data berupa rangkaian kata dan kalimat.
HASIL PENELITIAN DAN PEMBAHASAN
Dalam aktivitas pemsaran tentunya harus memperhatikan seluruh aspek yang nantinya akan
menunjang kegiatan tersebut agar kegiatan yang nantinya akan dilaksanakan tepat dan sesuai
dengan perencanaan yang telah ditetapkan. Dperlukan strategi yang tepat dalam kegiatan
pemsaran tersebut, salah satu strateginya adalah dengan menerapkan STP (Segmentation,
Targeting dan Positioning). Arni kripik sebagai bisnis dengan skala UKM menerapkan
strategi pemasaran sebagai berikut:
MUSAMUS
Journal of Businness & Management
Volume 1, No. 2, April 2019
O-ISSN : 2622-7886, C-ISSN : 2622-7878
Candra Agus Wahyudhi-127
1. Strategi penjualan
Strategi penjualan pada jenis produk akanan olahan, arni kripik lebih memilih untuk
memasarkannya melalui beberapa toko yang ada dimerauke.
a. Strategi Promosi
Saat ini arni keripik melakukan promosi melalui direct marketing dengan
memanfaatkan berbagai media sosial yang ada seperti, facebook , instagram, whatsapp
maupun promosi langsung dengan relasi. Hal yang menarik yang dilakukan oleh arni
kripik dalam melakukan strategi promosi adalah, sang owner arni kripik terlibat langsung
dalam proses promosi yang dilakukan. Hal itu terlihat pada beberapa postingan dimedia
sosial yang memperlihatkan sang owner menjadi model dalam iklan produk yang sedang
dipromosikan. Oleh karena itu strategi promosi melalui media sosial mash terus
memberikan dampak baik bagi para pelaku usaha.
Gambar 1. Strategi Promosi yang dilakukan arni kripik dalam pameran kuliner
b. Strategi Penetapan Harga
Arni kripik menetapkan harga dari setiap item produknya yang dan variatif, harga
termurah dari produknya mulai dari Rp25.000-200.000. karena bahan yang digunakan
untuk membuat kripik usus menggunakan bahan usus ayam kampung, yang dalam proses
pencarian bahannya sanagat tidak mudah untuk diperoleh. Strategi penerapan harga yang
diambil oleh arni kripik yakni dengan menetapkan harga yang relatif lebih tinggi
dibandingkan pesaingnya, hal ini dilakukan karena melihat kualitas produk yang
memang sangat dijaga dari proses pengolahan hingga ketangan konsumen.
c. Strategi Tempat Produksi (Place)
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Berdasarkan hasil wawancara yang dilakukan dengan owner arni kripik, pada
prinsipnya aktivitas dalam produksi kripik berbasis home industry sehingga seluruh
aktivitas produksi hingga packaging masih dilakukan dirumah. Letak posisi rumah
produksi dengan beberapa pertokoan yang menjadi mitra arni kripik tidak begitu jauh
jaraknya, sehingga proses distribusi produk tidak membutuhkan waktu yang lama.
d. Segmentasi pasar
Segmentasi pemasaran adalah upaya yang dilakukan dengan tujuan untuk
pengklasifikasian atau mengelompokkan pasar agar mempermudah untuk melihat situasi
dan kondisi pasar yang ada. Pasar yang tersegmen dengan tepat didalam permulaan
usaha akan membuat bisnis menjadi efektif, karena tidak membuang waktu dengan
membidik pasar yang salah.
Arni kripik sebagai rumah bisnis yang bergerak dalam bidang makanan olahan, sudah
memberlakukan upaya segmentasi pasar agar produk yang didistribusikan kepasar
memperoleh posisi yang tepat sesuai apayang dibutuhkan konsumen. Saat ini arni kripik
telah merambah kepada jenis produk lain selain kripik usus, produk lain yang saat ini
juga mulai digarap adalah, pentolan bakso. Kripik ceker krispi dan sambel kacang.
Upaya segmentasi pasar yang saat ini dilakukan oleh ari kripik dianggap cukup
berhasil , karena arni kripik mampu memetakan pasar konsumen dengan tepat dan
seseuai. Pada gambar 2 digambarkan salah satu hasil dokumentasi yang diambil. Produk
arni kripik dalam kemasan yang berbeda dan juga kemasana yang disesuaikan dengan
permintaan pelanggan.
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Gambar 2. Strategi segmentasi pada produk kripik usus arni kripik
Mayoritas pelanggan merespon baik segmentasi yang dilakukan oleh arni kripik,
sehingga tidak sedikit pelanggan yang melakukan promosi dengan merekomendasikan
produk arni kripik kepada orang lain.
e.    Penetapan Pasar Sasaran (Target Market)
Target pasar adalah salah satu kegiatan yang berisi dan menilai serta memilih satu
atau lebih segmen pasar yang akan dipilih dan juga dimasuki oleh suatu perusahan.
Dalam strategi penentuan target pasar pada arni kripik didasarkan pada kebutuhan
konsumen.
Owner arni kripik mengatakan bahwa target pasar yang ditetapkan adalah untuk
seluruh kalangan. Tentunya dengan pelayanan prima tetap dilakukan pada setiap
konsumen pada semua jenis produknya.
e. Penempatan Produk (Product Positioning)
Penempatan produk merupakan fokus utama yang harus dijadikan perhatian bagi
pihak perusahaan, pemahaman sederhana mengenai penempatan produk adalah kegiatan
merancang produk dan bauran pemasaran agar terciptakesan tertentu dibenak konsumen.
Persaingan pada jenis industri olehan makanan dengan jenis kripik saat ini telag
berjamur didaerah merauke dan ini menjadi salah satu antangan bagi arni kripik, tetapi
berdasarkan survei yang pernah dilakukan kepada pelanggan arni kripik, mayoritas
pelanggan memberikan respon positif terhadap produk arni kripik, baik dari segi cita rasa
maupun kemasan.
Melihat kondisi yang ada, produk arni kripik dapat dikatakan sebagai market leader
untuk produk kripik dengan jenis kripik usus ayam.
1. Peran Media sebagai media promosi pada Arni Kripik
a. Media Facebook
Berdasarkan hasil wawancara dengan Arni kripik diperoleh hasil yang
menyatakan bahwa mayoritas respon yang pelanggan yang pernah diambil data
nyamenunjukkan penggunaan media sosial facebook lah yang menjadi salah satu
media yang paling diminati dan banyak konsumen memperoleh informasi tentang
produk arni kripik melalui media sosial facebook.
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Dengan banyaknya fitur yang dimiliki oleh media sosial facebook memudahkan
arni kripik dalam melakukan proses penyampaian informasi  (promosi) kepada
pelanggan. Selfie lifestyle yang belakangan ini dilakukan oleh masyarakat setelah
membeli atau mengkonsumsi produk arni kripik, merupakan keuntungan sendiri bagi
arni kripik sebab hal itu menjadi salah satu bagian dari testimoni yang dilakukan oleh
konsumen terhadap produk yang dibelinya.hal yang sama juga dilakukan oleh owner
arni kripik saat melakukan promosi di media sosial facebook, Selfie bersama produk
nya kemudian memberikan sedikit caption (keterangan gambar produk) kemudian
memposting dimedia sosial tersebut.
Salah satu alasan pemilihan media facebook karena model tampilan aplikasi
facebook yang memudahkan arni kripik dalam merespon tanggapan/komentar dari
para pelanggan yang ingin membeli produk tersebut dibandingkan dengan media yang
lainnya.
Gambar 3. Tampilan facebook Arni kripik
a. Instagram
Berdasarkan hasil wawancara yang dilakukan bersama arni kripik , mengakui
juga melakukan promosi melalui media sosial instagram.hal ini dilakukan dengan agar
arni kripik tidak kehilangan kesempatan untuk menjagkau pelanggan yang telah ada
ataupun mendapakan pelanggan baru melalui media instagram yang dikelolanya.
Tetapi dalam pemanfaatan media sosial, arni kripik mengakui bahwa dirinya
mengalami kesulitan dalam merespon permintaan dari pelanggan yang masuk
dikolom notifikasi, sebab menurutnya fitur yang tersedia di instagram berbeda dengan
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facebook yang menurutnya lebih mudah menggunakan facebook untuk merespon
pelanggan.
Terlihat juga pada profil akun instagram arni kripik masih belum memiliki jumlah
follower /pengikut dalam jumlah banyak, hal ini diakui oleh owner arni kripik bahwa
lebih sering melakukan promosi melalui facebook sehingga pemanfaatan media
instagram masih belum maksimal.
Gambar 3. Tampilan profil instagram Arni kripik
KESIMPULAN
Hasil penelitian menunjukkan marketing online yang dilakukan oleh arni kripik melalui
facebook dan Instagram memiliki dampak positif terhadap penjualan pada produk arni kripik.
Kedua media sosial baik facebook dan instagram sama-sama saling memiliki kelemahan dan
kelebihan secara terpisah. Hal ini diakui oleh owner arni kripk, karena dalam aktivitas
promosinya merasakan hal yang berbeda dari pemanfatan kedua media sosial tersebut.
Dari media sosial yang ada, media sosial facebook lebih memiliki pengaruh yang lebih
besar terhadap peningkatan penjualan produk arni kripik. Karena selain menjadi media yang
telah dimiliki oleh sebagian besar masyarakat, medai facebook juga memiliki fitur yang
mudah dan cocok digunakan untuk melakukan promosi.
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SARAN
Adapun saran yang dapat diberikan kepada arni kripik adalah:
a. Terus menigkatkan promosi melalui media sosial yang ada, dengan terus
memaksimalkan strategi dalam menjaring calon konsumen dan mempertahankan
pelanggan yang sudah ada.
b. Agar terus menggunakan konten promosi yang lebih kreatif lagi untuk memberikan
dapak yang baik dari aktivitas promosi yang dilakukan terhadap produk yang ditawarkan.
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